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ABSTRAK 
 
Suffah, Fifi Fella. 2015. SKRIPSI. Judul:”Implementasi Barcode dalam Sistem  
Informasi Pemasaran (Studi pada Oulet PT. Coca-Cola Amatil  
Indonesia cabang Surabaya)” 
Pembimbing : Yayuk Sri Rahayu, SE., MM 
Kata Kunci : Barcode, Sistem Informasi Pemasaran (MIS) 
 
Sistem informasi pemasaran (MIS) merupakan salah satu faktor utama dalam 
penunjang suatu kuputusan pemasaran. Sehingga informasi tersebut haruslah 
akurat, efektif, dan efesien. Database adalah sumber informasi pemasaran secara 
internal dalam perusahaan. Maka dari itu, dengan adanya barcode diharapkan 
seluruh database baik tentang nama outlet, lokasi outlet, atau identitas outlet 
lainnya dari sales representative dapat sampai ke pengguna informasi secara 
akurat, efektif dan efesien. Tujuan dari  penelitian  ini  adalah  untuk mengetahui 
bagaimana implementasi barcode pada sistem informasi pemasaran. Dari latar 
belakang tersebut penelitian ini dilakukan dengan judul “Implementasi Barcode 
dalam Sistem Informasi Pemasaran (Studi pada Outlet PT. Coca-Cola Amatil 
Indonesia cabang Surabaya)”. 
Penelitian ini menggunakan kualitatif deskriptif, dimana tujuannya adalah 
untuk menggambarkan secara sistematis tentang fokus penelitian yang meliputi 
aspek barcode dan sistem informasi pemasaran. Subyek penelitian ada tiga orang. 
Data dikumpulkan dengan cara observasi, wawancara, dan dokumentasi. Analisa 
datanya melalui tiga tahap: pemaparan data, penyajian data, dan penarikan 
kesimpulan. 
Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa dengan menggunakan barcode, 
penyampaian database identitas outlet dapat disampaikan secara akurat, efektif, 
dan efesien. Hal tersebut dapat dilihat dari keakuratan data pada sistem informasi 
yang diterima oleh manajer pemasaran dari waktu ke waktu. Sehingga, dapat 
ditarik kesimpulan bahwa implementasi barcode dapat membantu dalam 
menyampaikan database secara akurat, efektif dan efesien. Sehingga informasi 
pemasaran yang diterima oleh para manajer pemasaran juga lebih aktual. 
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ABSTRACT 
 
Fifi Fella Suffah. 2015. THESIS. Title: "Barcode Implementations to the 
     Marketing Information System (Study on Outlet PT. Coca-Cola  
     Amatil Indonesia Surabaya branch) " 
Supervisor : Yayuk Sri Rahayu, Bachelor of Economics., Master in   
     Management 
Keywords : Barcode, Marketing Information System (MIS) 
 Marketing information system (MIS) is one of the main factors in 
supporting a marketing solutions. So the information must be accurate, effective, 
and efficient. The database is a source of marketing information internally within 
the company. Therefore, with the expected barcode entire database either on the 
name of the outlet, outlet locations, or the identity of the other outlets of sales 
representative can  be received by user  accurately, effectively and efficiently. The 
purpose of this study was to determine how the implementation of the barcode on 
the marketing information system. From that background research was conducted 
with the title "Implementation of Barcode in the Marketing Information System 
(Study on Outlet PT. Coca-Cola Amatil Indonesia Surabaya branch)". 
 This study used a qualitative descriptive, where the objective is to 
systematically describe about the research focus includes aspects of barcode and 
marketing information systems. The subjects of the study there were three people. 
Data collected by observation, interview, and documentation. Data analysis 
through three stages: exposure, data presentation, and conclusion. 
 The results showed that by using a barcode, identity database delivery 
outlet can be delivered accurately, effectively, and efficiently. This can be seen 
from the accuracy of the data on the system information received by the marketing 
manager from time to time. Thus, it can be concluded that the implementation of 
the barcode can assist in delivering database accurately, effectively and 
efficiently. So the marketing information received by marketing managers are also 
more actual. 
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 المستخلص
. الينوان: "تنفيذ البامركود في نظامم عيلوعامت امعييلج0بحث ل0 0.2015الصفة.  فيفي فلة
 التسويق (دراسامت في مخرج كوكام كولا آعامتيل اندونيسيام فرع سوراباميام)"
 ياميوك سري راىاميو الدامجستيرة  :   الدشرفة
 )SIM( الكلمامت الرئيسية : البامركود، نظامم عيلوعامت التسويق
دة عن اليواعل الرئيسية في دعم القرارات ىي واح )SIM( التسويق نظامم الديلوعامت
التسويقية. لذلك يجب أن تكون الديلوعامت دقيقة وفياملة، وفياملة. قامعدة البيامنامت ىي عصدر 
الديلوعامت التسويقية داخليام داخل الشركة. لذلك، عع قامعدة البيامنامت الدتوقية كامعل البامركود إعام على 
خرى للمستخدم عندوبي الدبييامت يمكن الحصول على اسم الدخرج، عواقع مخرج، أو ىوية عنامفذ أ
الديلوعامت بدقة وفياملية وكفامءة. وكامن الغرض عن ىذه الدراسة ىو تحديد كيفية تنفيذ البامركود على 
نظامم الديلوعامت التسويقية. عن أجري ىذا البحث الخلفية عع عنوان "تنفيذ البامركود في نظامم 
 . "كولا آعامتيل اندونيسيام فرع سوراباميام )  عيلوعامت التسويق (دراسة في مخرج كوكام
فهذه الدراسة استخدعت نوعي وصفي، حيث كامن الذدف ىو وصف عنهجية حول 
يتضمن التركيز على البحوث جوانب نظم الديلوعامت البامركود والتسويق. عوضوعامت الدراسة كامن 
ة، والوثامئق. تحليل البيامنامت ىنامك ثلاثة أشخامص. البيامنامت التي تم جميهام عن طريق الدلاحظة، والدقامبل
 .عن خلال ثلاث عراحل: التيرض، وعرض البيامنامت، والاستنتامج
والنتامئج أظهرت أن بامستخدام البامركود، يمكن تسليمهام في عنفذ تسليم قامعدة بيامنامت الذوية 
بدقة وفياملية، وكفامءة. ويمكن علاحظة ذلك عن دقة البيامنامت على نظامم الديلوعامت عن قبل عدير 
سويق وردت عن وقت لآخر. وىكذا، فإنو يمكن استنتامج أن تنفيذ البامركود يمكن أن تسامعد في الت
توفير قامعدة بيامنامت بدقة وفياملية وكفامءة. وباملتاملي فإن الديلوعامت التسويقية التي تلقتهام عديري 
 .التسويق ىي أيضام أكثر الفيلية
 
 
